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ABSTRAK
Kualitas produk dan pelayanan merupakan faktor yang mempengaruhi
peningkatan volume penjualan sebuah produk. Permasalahan yang ada di Pabrik
Tahu “ Pak Budi” adalah volume penjualan yang tejadi penurunan dan
peningkatan yang signifikan pada tiap bulannya. Tujuan dari penelitian ini adalah
untuk mengetahui pengaruh kualitas produk dan pelayanan terhadap volume
penjualan. Untuk mengetahui faktor mana yang mempunyai pengaruh paling
dominan terhadap volume penjualan di Pabrik Tahu “Pak Budi”. Dalam penelitian
ini digunakan data primer yang diperoleh dengan menggunakan kuesioner dan
dilah menggunakan aplikasi SPSS 6.0. Dari analisa uji hipotesis, kualitas produk
mempunyai pengaruh signifikan terhadap volume penjualan, tetapi variabel
pelayanan tidak mempunyai pengaruh signifikan terhadap volume penjualan.
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ABSTRACT
Product and service quality is a factor that influences the sales volume
of a product. The problem at the "Pak Budi" Tofu Factory is the volume of sales
which has decreased and a significant increase in each month. The purpose of this
study was to determine the effect of product and service quality on sales volume.
To find out which factors have the most dominant influence on sales volume at the
"Pak Budi" Tofu Factory. In this study primary data were obtained using a
questionnaire and followed using the SPSS 6.0 application. From the analysis of
hypothesis testing, product quality has a significant effect on sales volume, but
service variables do not have a significant effect on sales volume.
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1BAB I
PENDAHULUAN
1.1 Latar Belakang
Persaingan pasar sebuah industri usaha kecil dan menengah sangat
bergantung pada kualitas produk yang ditawarkan kepada konsumen. Banyaknya
pesaing dalam usaha kecil dan menengah menjadikan perusahaan harus berfikir
untuk menigkatkan volume penjualan. Oleh sebab itu kualitas produk dan
pelayanakn yang lebih baik akan meningkatkan tingkat konsumtif dari konsumen
sehingga dapat meningkatkan volume penjualan. Dengan meningkatnya volume
penjualan akan meningkat keuntungan yang akan didapt oleh perusahaan. Hail ini
dapat dilakukan dengan mencari apa faktor yang mempengaruhi meningkat
volume penjualan yaitu kualitas produk atau pelayanan terhadap konsumen, maka
dari perusahaan harus melakukan sebuah penelitian terhadap konsumen untuk
mendapatkan apa yang diharapkan konsumen ketika ingin membeli produk di
pabrik.
Semakin banyaknya bisnis usaha yang berkembang khususnya home
industry, tidak semuanya mampu bertahan lama. Sebagian besar bisnis tersebut
bangkrut karena beberapa faktor. Salah satunya adalah faktor manajemen yang
sederhana, yaitu kurangnya modal usaha dan hilangnya konsumen untuk mencari
alternatif produsen lain. Dalam bidang pemasaran kondisi paling sulit adalah
mempertahankan konsumen untuk selalu menggunakan produk dari penjual atau
disebut dengan loyalitas konsumen.
Untuk mampu menciptakan loyalitas konsumen tersebut, para
pengembang usaha perlu memiliki suatu strategi yang tepat dalam meningkatkan
kualitas produk dan pelayanan untuk mencapai tujuan perusahaan dengan
mengembangkan keunggulan bersaing yang digunakan untuk melayani pasar
sasaran.
Pabrik Tahu “Pak Budi” merupakan industri kecil dan menengah yang
bergerak dalam bidang pembuatan tahu, dalam hal ini tahu yang dihasilkan ada
dua jenis yaitu tahu biasa dan tahu sumedang. Pabrik Tahu “Pak budi”
2mempunyai pemasaran diwilayah Panam dan sekitarnya. Sejak pabrik ini di
dirikan sistem penjualan yang diterapkan di home industry ini yaitu dengan
menggunakan sistem konsinyasi di pasar tradisonal dan dijual eceran dilokasi
pabrik.
Kualitas produk adalah mencerminkan kemampuan produk untuk
menjalankan tugasnya yang mencakup daya tahan, kehandalan atau kemajuan,
kekuatan, kemudahan dalam pengemasan dan reparasi produk dan cirri-ciri
lainnya (Kotler dan Amstrong,1997). Menurut Adam & Ebert (1992; 256),
menyatakan bahwa “Quality is the customer’s perception”. Artinya bahwa
pelanggan menilai baik buruknya kualitas suatu produk itu berdasarkan
persepsinya.Suatu produk dikatakan berkualitas jika memenuhi kebutuhan dan
keinginan pembeli.Kualitas ditentukan oleh pelanggan, dan pengalaman mereka
terhadap produk atau jasa.Dimensi kualitas produk dapat dipaparkan sebagai
berikut (Widodo, 2012).
Sejak awal dibukanya Pabrik Tahu “Pak Budi” hingga kini penjualan tahu
mengalami peningkatan dan penurunan setiap bulannya. Adapun permasalahan
yang dihadapi oleh Pabrik Tahu “Pak Budi” adalah tingkat penjualan tahu yang
dihasilkan, sejak pabrik beroperasi tingkat penjualan tahu yang tidak konsisten.
Dengan permasalahan yang ada perusahaan harus mencari solusi untuk meningkat
tingkat penjualan tahu. Maka dari itu perusahaan harus lebih memperhatikan
kualitas produk agar produk yang dihasilkan mampu bersaing dengan produk
lainnya dan pelayanan terhadap konsumen.
3Tabel 1.1 Jumlah Total Produksi pada tahun 2018
No. Bulan Produksi Penjualan(Ember)
1 Januari 2200 1600
2 Februari 2100 1450
3 Maret 2100 1640
4 April 2300 1632
5 Mei 2350 1600
6 Juni 2800 2100
7 Juli 2500 1750
8 Agustus 2200 1600
9 September 2200 1558
10 Oktober 2200 1450
11 November 2100 1400
12 Desember 2100 1380
(Sumber : Pabrik Tahu “Pak Budi”, 2018)
Berdasarkan Tabel 1.1 diatas dapat dilihat bahwa penjualan mengalami
peningkatan pada bulan juni sedangkan pada bulan agustus hingga desember
mengalami penurunan. Berdasarkan wawancara pihak pabrik penurunan penjualan
diakibatkan karena berkurangnya permintaan dari konsumen, hal ini disebabkan
sudah bermunculan pabrik-pabrik yang memproduksi tahu yang sejenis, hal ini
dapat menyebabkan berkurangnya permintaan dari konsumen yaitu ibu rumah
tangga dan pedagang dipasar tradisional. Oleh sebab itu untuk meningkatkan
volume penjualan pihak pabrik perlu melakukan perumusan yang lebih baik dan
efektif.
Berdasarkan permasalahan diatas ingin melakukan analisis faktor kualitas
produk dan pelayanan mempengaruhi volume penjualan produk tahu “ Pak Budi”
dengan menggunakan metode regresi. Dengan metode regresi dapat mengetahui
pengaruh kualitas produk dan pelayanan dapat mempengaruhi volume penjualan.
4Hal ini dapat membantu perusahaan dalam meningkatkan kualitas produk dan
pelayanan supaya meningkatkan volume penjualan. Maka dengan latar belakang
masalah diatas penulis mengambil judul “Analisa pengaruh kualitas produk dan
pelayanan terhadap volume penjualan “ Pak Budi” dengan menggunakan metode
regresi.”.
1.2 RumusanMasalah
Berdasarkan latar belakang permasalahan yang diuraikan diatas, maka
perumusan masalah pada penelitian ini adalah “ Bagaimana mengetahui pengaruh
kualitas produk dan pelayanan terhadap volume penjualan?”
1.3 Tujuan Penelitian
Dalam melakukan sebuah penelitian, perlu ditentukan terlebih dahulu
tujuan penelitian agar tidak kehilangan arah dalam melakukan penelitian. Adapun
tujuan penelitian ini adalah mengetahui pengaruh kualitas produk dan pelayanan
terhadap volume penjualan.
1.4 Manfaat Penelitian
Penelitian ini diharapkan akan dapat memberikan manfaat bagi semua
pihak yang berkepentingan dan berhubungan dengan obyek penelitian antara lain:
1. Bagi Perusahaan
Diharapkan hasil penelitian ini dapat menjadi bahan masukan untuk menjadi
pertimbangan dalam perencanaan, penetapan strategi dan kebijakan
perusahaan yang berkaitan dengan kualitas produk dan pelayanan Pabrik Tahu
“Pak Budi”.
2. Bagi Peneliti
Penelitian inidiharapkan dapat menambah wawasan bagipeneliti dan dapat
mengaplikasikan ilmu yang diproleh dari bangku perkuliahan ke dalam aspek
yang nyata.
51.5 BatasanMasalah
Agar permasalahan dalam pembuatan laporan ini tidak menyimpang dan
sesuai dengan tujuan maka dibuatlah batasan-batasan laporan ini diantaranya:
1. Data penjualan yang digunakan adalah data penjualan tahun 2018.
2. Produk yang diproduksi ada 3 yaitu tahu biasa, tahu kuning dan tahu
sumedang yang dijadikan sebagai bahan penelitian hanya tahu biasa.
1.6 Sistematika Penulisan
Agar laporan ini terstruktur dan tersusun dengan baik maka perlu adanya suatu
sistematika didalam penulisannya, adapun sistematika laporannya sebagai berikut:
BAB I PENDAHULUAN
Pendahuluan ini memaparkan tentang latar belakang,
permasalahan, tujuan, manfaat, serta batasan yang berkenaan
dalam permasalahan Pabrik Tahu “Pak Budi”.
BAB II LANDASANTEORI
Padabab ini menerangkan teori-teori yang menunjang atau dasar
yang digunakan dan relevan dengan penelitian yang dilakukan.
Adapun terori-teori yang didapatkan bersumberkan dari
jurnal,buku dan media lainnya yang dapat membantu secara
teoritis dari penelitian yang dilakukan.
BAB III METODOLOGIPENELITIAN
Metodologi penelitian menguraikan seluruh kegiatan yang
dilaksanakan selama penelitian berlangsung pada Pabrik Tahu
“Pak Budi”.
BAB IV PENGUMPULANDANPENGOLAHAN DATA
Bab ini menjelaskan secara sistematis langkah-langkah semua
yang digunakan dalam proses pengumpulan data dan teknis
pengolahan data untuk menyelesaikan permasalahan.
BAB V ANALISA
Bab ini berisikan analisis dan pembahasan mengenai
pengumpulan dan pengolahan data yang dilakukan sebelumnya.
6BAB VI KESIMPULAN DAN SARAN
Rangkuman dari proses pengumpulan dan pengolahan data yang
kemudian dianalisa untuk mendapatkan hasil yang lebih baik. Serta
saran yang dikemukakan untuk penyusunan laporan penelitian
pada masa yang akan datang.
7BAB II
2.1 Dimensi Kualitas Produk
Kualitas produk adalah mencerminkan kemampuan produk untuk
menjalankan tugasnya yang mencakup daya tahan, kehandalan atau kemajuan,
kekuatan, kemudahan dalam pengemasan dan reparasi produk dan cirri-ciri
lainnya (Kotler dan Amstrong,1997). Menurut Adam & Ebert (1992; 256),
menyatakan bahwa “Quality is the customer’s perception”. Artinya bahwa
pelanggan menilai baik buruknya kualitas suatu produk itu berdasarkan
persepsinya.Suatu produk dikatakan berkualitas jika memenuhi kebutuhan dan
keinginan pembeli.Kualitas ditentukan oleh pelanggan, dan pengalaman mereka
terhadap produk atau jasa.Dimensi kualitas produk dapat dipaparkan sebagai
berikut (Widodo, 2012).
2.1.1 Produk Berupa Barang
Pelanggan yang merasa puas akan kembali membeli, dan mereka akan
memberi tahu yang lain tentang pengalaman baik mereka dengan produk tersebut.
Perusahaan yang pintar bermaksud untuk memuaskan pelanggan dengan hanya
menjanjikan apa yang dapat mereka berikan, kemudian memberikan lebih banyak
dari yang mereka janjikan. Persaingan merek yang tajam belakangan ini memaksa
para marketer untuk memberikan daya tarik yang lebih baik daripada
pesaingnya.Maklum, adanya berbagai merek membuat konsumen
diuntungkan.Konsumen memilih suatu merek adalah kualitas produk.Kualitas
produk tidak diragukan lagi mempengaruhi keputusan pembelian
konsumen.Kualitas produk yang dapat diterima adalah elemen utama yang
mempengaruhi perilaku pembelian konsumen.Garvin (1987) telah
mengungkapkan adanya delapan dimensi kualitas produk yang bisa dimainkan
oleh pemasar.Performance, feature, reliability, conformance, durability,
serviceability, aesthetics, dan perceivedquality merupakan kedelapan dimensi
tersebut(Widodo, 2012):
81. Dimensi performence atau kinerja produk Kinerja merupakan karakteristik
atau fungsi utama suatu produk. Ini merupakan manfaat atau khasiat utama
produk yang kita beli. Biasanya ini menjadi pertimbangan pertama kita
membeli produk.
2. Dimensi reliability atau keterandalan produk, dimensi kedua adalah
keterandalan, yaitu peluang suatu produk benas dari kegagalan saat
menjalankan fungsinya.
3. Dimensi feature atau fitur produk, dimensi feature merupakan karakteristik
atau ciri-ciri tambahan yang melengkapi manfaat dasar suatu produk. Fitur
bersifat pilihan atau option bagi konsumen. Kalau manfaat utama sudah
standar, fitur seringkali ditambahkan. Idenya, fitur bisa meningkatkan
kualitas produk kalau pesaing tidak memiliki.
4. Dimensi durebility atau daya tahan daya tahan menunjukkan usia produk,
yaitu jumlah pemakaian suatu produk sebelum produk itu digantikan atau
rusak. Semakin lama daya tahannya tentu semakin awet. Produk yang awet
akan dipresepsikan lebih berkualitas dibandingkan produk yang cepet habis
atau cepat diganti.
5. Dimensi conformance atau kesesuaian, conformance adalah kesesuaian
kinerja produk dengan standar yang dinyatakan suatu produk. Ini semacam
janji yang harus dipenuhi oleh produk. Produk yang memiliki kualitas dari
dimensi ini berarti sesuai dengan standarnya.
6. Dimensi serviceability atau kemampuan diperbaiki sesuai dengan maknanya,
disini kualitas produk ditentukan atas dasar kemampuan diperbaiki: mudah,
cepat, dan kompeten. Produk yang mampu diperbaiki tentu kualitasnya lebih
tinggi dibanding produk yang tidak atau sulit diperbaiki.
7. Dimensi aestheticatau keindahan tampilan produk aesthetic atau keindahan
menyangkut tampilan produk yang membuat konsumen suka. Ini seringkali
dilakukan dalam bentuk desai produk atau kemasannya. Beberapa merek
memperbaharui wajahnya supaya lebih cantik dimata konsumen.
8. Dimensi perceivedquality atau kualitas yang dirasakan, dimensi terakhir
adalah kualitas yang dirasakan. Ini menyangkut penilaian konsumen terhadap
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dipresepsikan lebih berkualitas dibanding merek-merek yang tidak terdengar.
Itulah sebabnya produk selalu berupaya membangun mereknya sehingga
memiliki brand equity yang tinggi. Tentu saja ini tidak dapat dibangun
semalam karena menyangkut banyak aspek termasuk dimensi kualitas dari
kinerja, fitur, daya tahan, dan sebagainya.
2.1.2 Produk Berupa Jasa atau Service
Modernitas dengan kemajuan teknologi akan mengakibatkan persaingan
yang sangat ketat untuk memperoleh dan mempertahankan pelanggan. Kualitas
pelayanan menjadi suatu keharusan yang harus dilakukan perusahaan supaya
mampu bertahan dan tetap mendapat kepercayaan pelanggan. Pola konsumsi dan
gaya hidup pelanggan menuntut perusahaan mampu memberikan pelayanan yang
berkualitas. Keberhasilan perusahaan dalam memberikan pelayanan yang
berkualitas dapat ditentukan dengan pendekatan service quality yang telah
dikembangkan oleh Parasuraman, Berry dan Zenthaml (dalam Lupiyoadi,2006:
181). Mengacu pada pengertian kualitas layanan tersebut maka konsep kualitas
layanan adalah suatu daya tanggap dan realitas dari jasa yang diberikan
perusahaan.Kualitas pelayanan harus dimulai dari kebutuhan pelanggan dan
berakhir pada persepsi pelanggan (Kotler, 1997) dalam Wisnalmawati
(2005:156).Hal ini berarti bahwa kualitas yang baik bukanlah berdasarkan
persepsi penyediaan jasa, melainkan berdasarkan persepsi pelanggan. Menurut
Zeithaml et al (1990), dari hasil penelitian pada 12 fokus grup di Amerika
menghasilkan adanya 10 dimensi kualitas jasa pelayanan dan selanjutnya
disederhanakan menjadi 5 dimensi, yaitu (Widodo, 2012):
1. Reliability (keandalan) kemampuan untuk melaksanakan pelayanan yang
semestinya secara tepat.
2. Responsiveness (ketanggapan) keinginan untuk membantu konsumen dan
memberikan pelayanan yang cepat dan seharga.
3. Empathy (empati) rasa memperhatikan dan memelihara pada masing-masing
pelanggan.
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4. Assurance (kepastian) pengetahuan dan keramahan karyawan serta
kemampuan untuk memberikan kesan dapat dipercaya dan penuh keyakinan.
5. Tangible (keberwujudan) penampilan fasilitas-fasilitas fisik, peralatan,
personil, dan perlengkapan-perlengkapan komunikasi.
2.2 Perilaku Konsumen
Perilaku konsumen adalah tindakan yang langsung terlibat dalam
mendapatkan, mengkonsumsi dan menghabiskan produk atau jasa, termasuk proses
keputusan yang mendahului dan menyusuli tindakan ini. The American Marketing
Association mendefenisikan perilaku konsumen yaitu interaksi dinamis atara afeksi
dan kognisi, perilaku dan lingkungannya dimana manusia melakukan kegiatan
pertukaran dalam hidup mereka (Setiadi, 2003).
2.2.1 Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen
Adapun faktor-faktor yang dapat mempengaruhi perilaku konsumen adalah
sebagai berikut (Setiadi, 2003):
1. Faktor kebudayaan
a. Kebudayaan
Kebudayaan merupakan faktor penentu yang paling dasar dari keinginan
dan perilaku sesorang.
b. Sub-Budaya
Setiap kebudayaan terdiri dari sub-budaya-sub-budayanya yang lebih kecil
yang memberikan identifikasi dan sosialisasi yang lebih spesfik untuk para
anggotanya.
c. Kelas sosial
Kelas-kelas sosial adalah kelompok-kelompok yang relatif homogen dan
bertahan lama dalam suatu masyarakat, yang tersusun secara hirarki dan
keanggotaannya mempunyai nilai, minat dan perilaku yang serupa.
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2. Faktor sosial
a. Kelompok referensi
Kelompok referensi seseorang terdiri dari seluruh kelompok yang
mempunyai pengaruh langsung maupun tidak langsung terhadap sikap atau
perilaku sesorang.
b. Peran dan status
Seseorang umumnya berpartisipasi dalam kelompok selama hidupnya, baik
dalam keluarga, klub dan organisasi.Posisi seseorang dalam setiap
kelompok dapat diidentifikasikan dalam peran dan status.
3. Faktor pribadi
a. Umur dan tahapan dalam siklus hidup
Konsumsi sesorang juga dibentuk oleh tahapan siklus hidup keluarga.
b. Pekerjaan
Para pemasar berusaha mengidentifikasikan kelompok-kelompok pekerja
yang memiliki minat diatas rata-rata terhadap produk atau jasa tertentu.
c. Keadaan ekonomi
Keadaan ekonomi terdiri dari pendapatan yang dibelanjakan, tabungan dan
hartanya.
4. Faktor psikologis
Faktor psikologis meliputi faktor dari segi motivasi dan persepsi
konsumen.Motivasi adalah beberapa kebutuhan yang bersifat biogenik,
kebutuhan ini timbul dari suatu keadaan fisiologis tertentu, seperti rasa lapar,
rasa haus dan lain sebagainya.
2.3 Teknik Sampling
Sampel adalah sebagian dari populasi. Artinya tidak akan ada sampel jika
tidak ada populasi. Populasi adalah keseluruhan elemen atau unsur yang akan kita
teliti. Penelitian yang dilakukan atas seluruh elemen dinamakan sensus.Idealnya,
agar hasil penelitiannya lebih bisa dipercaya, seorang peneliti harus melakukan
sensus.Namun karena sesuatu hal peneliti bisa tidak meneliti keseluruhan elemen
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tadi, maka yang bisa dilakukannya adalah meneliti sebagian dari keseluruhan
elemen atau unsur tadi (Safriandi, 2015).
Berbagai alasan yang masuk akal mengapa peneliti tidak melakukan
sensus antara lain,populasi demikian banyaknya sehingga dalam prakteknya tidak
mungkin seluruh elemen diteliti, keterbatasan waktu penelitian, biaya, dan sumber
daya manusia, membuat peneliti harus telah puas jika meneliti sebagian dari
elemen penelitian, bahkan kadang, penelitian yang dilakukan terhadap sampel
bisa lebih reliabel daripada terhadap populasi misalnya, karena elemen
sedemikian banyaknya maka akan memunculkan kelelahan fisik dan mental para
pencacahnya sehingga banyak terjadi kekeliruan.Agar hasil penelitian yang
dilakukan terhadap sampel masih tetap bisa dipercaya dalam artian masih bisa
mewakili karakteristik populasi, maka cara penarikan sampelnya harus dilakukan
secara seksama. Cara pemilihan sampel dikenal dengan nama teknik sampling
atau teknik pengambilan sampel.
Populasi atau universe adalah sekelompok orang, kejadian, atau benda,
yang dijadikan obyek penelitian.Jika yang ingin diteliti adalah sikap konsumen
terhadap satu produk tertentu, maka populasinya adalah seluruh konsumen produk
tersebut.Jika yang diteliti adalah laporan keuangan perusahaan “X”, maka
populasinya adalah keseluruhan laporan keuangan perusahaan “X” tersebut, Jika
yang diteliti adalah motivasi pegawai di departemen “A” maka populasinya
adalah seluruh pegawai di departemen “A”.Jika yang diteliti adalah efektivitas
gugus kendali mutu (GKM) organisasi “Y”, maka populasinya adalah seluruh
GKM organisasi “Y”.
Elemen atau unsur adalah setiap satuan populasi.Kalau dalam populasi
terdapat 30 laporan keuangan, maka setiap laporan keuangan tersebut adalahunsur
atau elemen penelitian.Artinya dalam populasi tersebut terdapat 30 elemen
penelitian.Jika populasinya adalah pabrik sepatu, dan jumlah pabrik sepatu 500,
maka dalam populasi tersebut terdapat 500 elemen penelitian. Secara umum,
adadua jenis teknik pengambilan sampel yaitu:
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2.3.1 Random sampling or probability sampling
Yang dimaksud dengan random sampling adalah cara pengambilan sampel
yang memberikan kesempatan yang sama untuk diambil kepada setiap elemen
populasi. Artinya jika elemen populasinya ada 100 dan yang akandijadikan
sampel adalah 25, maka setiap elemen tersebut mempunyai kemungkinan 25/100
untuk bisa dipilih menjadi sampel (Safriandi, 2015).
1. Simple random sampling atau sampel acak sederhana
Cara atau teknik ini dapat dilakukan jika analisis penelitiannyacenderung
deskriptif dan bersifat umum.Perbedaan karakter yangmungkin ada pada
setiap unsur atau elemen populasi tidak merupakan halyang penting bagi
rencana analisisnya.
2. Stratified random sampling atau sampel acak distratifikasikan
Karena unsur populasi berkarakteristik heterogen, dan heterogenitas tersebut
mempunyai arti yang signifikan pada pencapaian tujuan penelitian, maka
peneliti dapat mengambil sampel dengan cara ini
3. Cluster sampling atau sampel gugus
Teknik ini biasa juga diterjemahkan dengan cara pengambilan sampel
berdasarkan gugus.
4. Systematic sampling atau sampel sistematis
Jika peneliti dihadapkan pada ukuran populasi yang banyak dan tidak
memiliki alat pengambil data secara random, cara pengambilan sampel
sistematis dapat digunakan
5. Area sampling atau sampel wilayah
Teknik ini dipakai ketika peneliti dihadapkan pada situasi bahwapopulasi
penelitiannya tersebar di berbagai wilayah.
2.3.2 Nonrandom samping or nonprobability sampling
Yang dimaksud dengan nonrandom sampling atau nonprobability
sampling, setiap elemen populasi tidak mempunyai kemungkinan yangsama untuk
dijadikan sampel. Lima elemen populasi dipilih sebagaisampel karena letaknya
dekat dengan rumah peneliti, sedangkan yanglainnya, karena jauh, tidak dipilih,
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artinya kemungkinannya 0 (nol).Unsur populasi yang terpilih menjadi sampel bisa
disebabkan karenakebetulan atau karena faktor lain yang sebelumnya sudah
direncanakanoleh peneliti sebagai berikut (Safriandi, 2015):
1. Convenience sampling
Dalam memilih sampel, peneliti tidak mempunyai pertimbangan lainkecuali
berdasarkan kemudahan saja.
2. Purposive sampling
Sesuai dengan namanya, sampel diambil dengan maksud atau tujuan tertentu.
Seseorang atau sesuatu diambil sebagai sampel karena peneliti menganggap
bahwa seseorang atau sesuatu tersebut memiliki informasi yang diperlukan
bagi penelitiannya. Dua jenis sampel ini dikenal dengan nama judgement dan
quota sampling.
3. Judgment Sampling
Sampel dipilih berdasarkan penilaian peneliti bahwa dia adalah pihak yang
paling baik untuk dijadikan sampel penelitiannya. Misalnya untuk
memperoleh data tentang bagaimana satu proses produksi direncanakan oleh
suatu perusahaan, maka manajer produksi merupakan orang yang terbaik
untuk bisa memberikan informasi
4. Quota sampling
Teknik sampel ini adalah bentuk dari sampel distratifikasikan secara
proposional, namun tidak dipilih secara acak melainkan secara kebetulan saja
5. Snowball sampling
Cara ini banyak dipakai ketika peneliti tidak banyak tahu tentang populasi
penelitiannya. Dia hanya tahu satu atau dua orang yang berdasarkan
penilaiannya bisa dijadikan sampel. Karena peneliti menginginkan lebih
banyak lagi, lalu dia minta kepada sampel pertama untuk menunjukan orang
lain yang kira-kira bisa dijadikan sampel.
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2.4 Ukuran Sampel
Populasi adalah keseluruhan objek yang akan atau ingin diteliti. Populasi
ini sering juga disebut Universe. Anggota populasi dapat berupa benda hidup
maupun benda mati,dimana sifat-sifat yang ada padanya dapat diukur atau
diamati. Populasi yang tidak pernah diketahui dengan pasti jumlahnya disebut
Populasi Infinit atau tak terbatas, dan populasi yang jumlahnya diketahui dengan
pasti (populasi yang dapat diberi nomor identifikasi). Sedangkan sampel adalah
bagian dari populasi yang menjadi objek penelitian, sampel sendiri secara harfiah
berarti contoh (Nasution, 2003).
Pada penelitian ini masyarakat atau konsumen yang membeli produk
Permata Sari Bakery tidak diketahui dengan pasti sehingga untuk menghitung
sampel minimun, teknik sampling yang digunakan adalah formula
Lemeshow.Formula Lemeshow digunakan untuk populasi yang tidak diketahui
(Rendy, 2013).
…...………………………(2.1)
Keterangan:
N = Jumlah sampel
Z = skor z pada kepercayaan 95 % =1,96
P = maksimal estimasi =0,5
D = Alpha (0.10) atau sampling error = 10 %
2.5 Kuesioner
Kuesioner adalah suatu teknik pengumpulan informasi yang
memungkinkan analis mempelajari sikap-sikap, keyakinan, perilaku, dan
karakteristik beberapa orang utama di dalam organisasi yang bisa terpengaruh
oleh sistem yang diajukan atau oleh sistem yang sudah ada (Yola, 2013).
2.5.1 Prinsip Penulisan Kuesioner
Prinsip ini menyangkut beberapa faktor yaitu isi dan tujuan pertanyaan,
bahasa yang digunakan mudah, pertanyaan tertutup terbuka-negatif positif,
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pertanyaan tidak mendua, tidak menyanyakan hal-hal yang sudah lupa, pertanyaan
tidak mengarahkan, panjang pertanyaan, dan urutan pertanyaan (Sugiyono, 2012).
1. Isi dan tujuan pertanyaan yang dimaksud disini adalah, apakah isi pertanyaan
tersebut merupakan bentuk pengukuran atau bukan? Kalau berbentuk
pengukuran maka dalam membuat pertanyaan harus teliti, setiap pertanyaan
harus skala pengukuran dan jumlah itemnya mencukupi untuk mengukur
variabel yang diteliti.
2. Bahasa yang digunakan dalam penulisan kuesioner (angket) harus
disesuaikan dengan kemampuan berbahasa responden.
3. Tipe dan bentuk pertanyaan dalam angket dapat terbuka atau tertutup, (kalau
dalam wawancara terstruktur dan tidak terstrukur). Dan bentuknya dapat
menggunakan kalimat positif atau negatif.
4. Pertanyaan tidak mendua, setiap pertanyaan dalam angket jangan mendua
(double-barreled) sehingga menyulitkan responden untuk memberikan
jawaban
5. Tidak menanyakan yang sudah lupa, setiap pertanyaan dalam instrumen
angket, sebaiknya juga tidak menanyakan hal-hal yang sekiranya responden
sudah lupa.
6. Pertanyaan tidak menggiring, pertanyaan dalam angket sebaiknya juga tidak
menggiring ke jawaban yang baik saja atau ke yang jelek saja.
7. Pertanyaan dalam angket sebaiknya tidak terlalu panjang, sehingga akan
membuat jenuh responden dalam mengisi.
8. Urutan pertanyaan dalam angket, dimulai dari yang umum menuju ke hal
yang spesifik, atau dari yang mudah menuju ke hal yang sulit, atau diacak.
9. Prinsip pengukuran, angket yang diberikan kepada responden merupakan
instrumen penelitian, yang digunakan untuk mengukur variabel yang akan
diteliti.
10. Penampilan fisik angket sebagai alat pengumpul data akan mempengaruhi
respon atau keseriusan responden dalam mengisi angket.
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2.6 Skala Dalam Kuesioner
Penskalaan adalah proses menetapkan nomor-nomor atau symbol-simbol
terhadap suatu atribut atau karakteristik yang bertujuan untuk mengukur atribut
atau karakteristik tersebut. Alasan penganalisis sistem mendesain skala adalah
sebagai berikut (Yola, 2013) :
1. Untuk mengukur sikap ataukarakteristik orang-orang yangmenjawab
kuesioner.
2. Agar respoden memilih subjekkuesioner.
Ada empat bentuk skala pengukurankuesioner  yaitu:
1. Nominal
Skala nominal digunakan untuk mengklasifikasikan sesuatu. Skala nominal
merupakan bentuk pengukuran yang paling lemah, umumnya semua analis
bisa menggunakannya untuk memperoleh jumlah total untuk setiap
klasifikasi.
2. Ordinal
Skala ordinal sama dengan skala nominal, juga memungkinkan dilakukannya
kalsifikasi. Perbedaannya adalah dalam ordinal juga menggunakan susunan
posisi.Skala ordinal sangat berguna karena satu kelas lebih besar atau kurang
dari kelas lainnya.
3. Interval
Skala interval memiliki karakteristik dimana interval di antara masing-masing
nomor adalah sama.
2.6.1 Skala likert
Skala likert pertama kali dikembangkan oleh Rensis Likert pada
tahun1932 dalam mengukur sikap masyarakat.Dalam skala ini
hanyamenggunakan item yang secara pasti baik dan secara pasti
buruk.Itemyangpasti disenangi, disukai, yang baik, diberi tanda negatif (-). Total
skormerupakan penjumlahan skor responsi dari responden yang
hasilnyaditafsirkan sebagai posisi responden. Skala inimenggunakan ukuran
ordinalsehingga dapat membuat rankingwalaupun tidak diketahui berapa kali
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saturesponden lebih baik atau lebih buruk dari responden lainnya.Prosedur dalam
membuat skala likert adalah sebagai berikut (Safriandi, 2015):
1. Pengumpulan item-item yang cukup banyak dan relevan denganmasalah yang
sedang diteliti, berupa item yang cukup terang disukaidan yang cukup terang
tidak disukai
2. Item-item tersebut dicoba kepada sekelompok responden yang
cukuprepresentatif dari populasi yang ingin diteliti.
3. Pengumpulan responsi dari responden untuk kemudian diberikanskor, untuk
jawaban yang memberikan indikasi menyenangi diberiskor tertinggi.
4. Total skor dari masing-masing individu adalah penjumlahan dari skormasing-
masing item dari individu tersebut
5. Responsi dianalisa untuk mengetahui item-item mana yang sangatnyata
batasan antara skor tinggi dan skor rendah dalam skalatotal. Untuk
mempertahankan konsistensi internal dari pertanyaanmaka item yang tidak
menunjukkan korelasi dengan totalskor atau tidak menunjukkan beda yang
nyata apakah masukkedalam skor tinggi atau rendah dibuang.Biasanya
disediakan empat pilihan skala dengan format seperti:
a. Sangat setuju (SS)
b. Setuju (S)
c. Kurang setuju (KS)
d. Tidak Setuju (TS)
2.6.2 Skala Guttman
Skala Guttman dikembangkan oleh Louis Guttman.Skala ini mempunyai
ciri penting, yaitu merupakan skala kumulatif dan mengukur satu dimensi saja
dari satu variabel yang multi dimensi, sehingga skala ini termasuk mempunyai
sifat undimensional.Skala Guttman yang disebut juga metode scalogram atau
analisa skala (scale analysis) sangat baik untuk menyakinkan peneliti tentang
kesatuan dimensi dari sikap atau sifat yang diteliti, yang sering disebut isi
universal (universe of content) atau atribut universal (universe attribute).
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2.6.3 Skala Thurstone
Yang menjadi pembeda dalam penyusunan skala antara Likert
danThurstone terletak pada perlakuan setelah item jadi. Setelah item
tersusunlangkah selanjutnya yang harus dilakukan adalah membuat format untuk
proses penilaian oleh Judges. Setiap item diberikan alternatif respon dengan
rentang skala 11, ke sebelas rentang skala tersebut diberikan keterangan dengan
huruf A sampai K.
2.7 Uji validitas
Uji validitas dilakukan untuk mengukur seberapa baik lonstruk penelitian
didefinisikan oleh variabel pengukuran yang digunakan.Uji validitas didalam
pengujian dilakukan untuk melakukan analisis faktor berdasarkan variable-
variabel yang ada didalam penelitian (Sabil, 2012).
Validitas menguji seberapa baik instrument dibuat mengukur konsep
tertentu yang ingin diukur. Uji validitas ini dapat dilakukan dengan menghitung
korelasi antara masing-masing pernyataan dngan skor total memakai rumus teknik
korelasi product moment.
.……………........(2.2)
Keterangan:
R =Koefisien korelasi
X = Skor item X
Y = Skor item Y
N = Banyaknya sampel dalam penelitian
2.8 Uji reliabilitas
Uji reliabilitas dilakukan untuk mengukur konsistensi darireliabilitas
pertanyaan yang terdapat dalam kuesioner, dengan melihat nilai cronbach alpha
sebesar 0,5 maka pertanyaan-pertanyaan tersebut konsisten dan relavan terhadap
variable serta reliabel(Sabil, 2012).
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Kehandalan suatu pengkuran menunjukkan sejauh mana pengukuran
tersebut bebas kesalahan dank arena itu menjamin pengukuran yang konsistensi
lintas waktu dan lintas beragam item dalam instrument. Dengan kata lain.
Kehandalan suatu pengukuran merupakan indikasi mengenai stabilitas dan
konsistensi dimana 4instrument pengukur konsep dan membantu nilai ketetapan
sebuah pengukuran. Rumus cronbach alpha dapat digunakan untuk mencari
reliabilitas instrument yang skornya merupakan rentangan antara beberapa nilai
atau berbentuk skala.
….…………………….(2.3)
Keterangan:
= Angka reliabilitas keseluruhan item
= Angka reliabilitas belahan pertama dan kedua
Nilai-nilai untuk pengujian reliabilitas berasal dari skor-skor item angket
yang valid. Item yang tidak valid tidak dilibatkan dalam pengujian reliabilitas.
Intrumen memiliki tingkat reliabilitas yang tinggi jika nilai koefisien yang
diperoleh > 0,60 ada pendapat lain yang mengemukakan baik atau buruknya
reliabilitas insrtumen dapat dikonsultasikan dengan nilai (rtabel). Untuk menetukan
keeratan hubungan dari perhitungan koefisien reliabilitas, maka digunakan kriteria
sebagai berikut :
1. Kurang dari 0,2 : Hubungan yang sangat kecil dan bisa diabaikan
2. 0,2 - <0,4 : Sangat kecil (tidak erat)
3. 0,4 - <0,7 : Hubungan cukup erat
4. 0,7 - < 0,9 : Erat (reliable)
5. 0,9 - < 1,0 : Sangat erat
6. 1 : Sempurna
Setelah dilakukan pengujian terhadap data hasil penyebaran kuesioner,
maka dapat diketahui tingkat validitas dan reliabilitas data juesioner tesebut, jika
data yang diambil belum valid maka perlu melakukan perancangan kembali
terhadap kuesioner yang disebarkan. Atau data-data yang tidak valid dibuang dan
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tidak diikut sertakan karena data lain yang sudah valid telah mewakili data yang
dimaksud. Tetapi jika data sudah valid maka dapat melanjutkan ke tahap
selanjutnya (Suhaji,2012).
2.9 Analisis Regresi
2.9.1 Sejarah Analisis Regresi
Istilah regresi pertama kali diperkenalkan oleh Sir Francis Galton pada
tahun 1886. Galton menemukan adanya tendensi bahwa orang tua yang memiliki
tubuh tinggi memiliki anak-anak yang tinggi, orang tua yang pendek memiliki
anak-anak yang pendek pula. Kendati demikian. Ia mengamati bahwa ada
kecenderungan tinggi anak cenderung bergerak menuju rata-rata tinggi populasi
secara keseluruhan. Dengan kata lain, ketinggian anak yang amat tinggi atau
orang tua yang amat pendek cenderung bergerak kearah rata-rata tinggi populasi.
Inilah yang disebut hukum Golton mengenai regresi universal. Dalam bahasa
galton, ia menyebutkan sebagai regresi menuju mediokritas. Hukum regresi
semesta (law of universal regression) dari Galton diperkuat oleh temannya Karl
Pearson, yang mengumpulkan lebih dari seribu catatan tinggi anggota kelompok
keluarga. Ia menemukan bahwa rata-rata tinggi anak laki-laki kelompok ayah
(yang) pendek lebih besar dari pada tinggi ayah mereka, jadi “mundurnya”
(regressing) anak laki-laki yang tinggi maupun yang pendek serupa kea rah rata-
rata tinggi semua laki-laki. Dengan kata lain Galton, ini adalah “kemunduran kea
rah sedang”. (Agustina, 2009)
2.9.2 Persyaratan Penggunaan Model Regresi
Model kelayakan regresi linear didasarkan pada hal-hal sebagai berikut:
1. Model regresi dikatakan layak jika angka signifikansi pada ANNOVA
sebesar < 0.05.
2. Predictor yang digunakan sebagai variabel bebas harus layak. Kelayakan ini
diketahui jika angka Standard Error of Estimate < Standard Deviation.
3. Koefesien regresi harus signifikan. Pengujian dilakukan dengan Uji T.
Koefesien regresi signifikan jika Thitung > Ttabel (nilai kritis).
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4. Tidak boleh terjadi multikolinieritas, artinya tidak boleh terjadi korelasi yang
sangat tinggi atau sangat rendah antar variabel bebas. Syarat ini hanya
berlaku untuk regresi linier berganda dengan variabel bebas lebih dari satu.
5. Tidak terjadi otokorelasi. Terjadi otokorelasi jika angka Durbin dan Watson
(DB) sebesar < 1 dan > 3.
6. Keselerasan model regresi dapat diterangkan dengan menggunakan nilai r2
semakin besar nilai tersebut maka model semakin baik. Jika nilai mendekati 1
maka model regresi semakin baik. Nilai r2 mempunyai karakteristik
diantaranya: 1) selalu positif, 2) Nilai r2 maksimal sebesar 1. Jika nilai r2
sebesar 1 akan mempunyai arti kesesuaian yang sempurna. Maksudnya
seluruh variasi dalam variabel Y dapat diterangkan oleh model regresi.
Sebaliknya jika r2 sama dengan 0, maka tidak ada hubungan linier antara X
dan Y.
7. Terdapat hubungan linier antara variabel bebas (X) dan variabel tergantung
(Y).
8. Data harus berdistribusi normal.
9. Data berskala interval atau rasio.
2.9.3 Regresi Linier Berganda
Regresi linier berganda adalah analisis regresi yang menjelaskan hubungan
antara peubah respon (variabel dependent) dengan faktor-faktor yang
mempengaruhi lebih dari satu prediktor (variabel independent).
Regresi linier berganda hampir sama dengan regresi linier sederhana,
hanya saja pada regresi linier berganda variabel bebasnya lebih dari satu variabel
penduga. Tujuan analisis regresi linier berganda adalah untuk mengukur intensitas
hubungan antara dua variabel atau lebih dan membuat prediksi perkiraan nilai Y
atas X. Jika pada regresi sederhana hanya ada satu variabel dependen (Y) dan satu
variabel independen (X), maka pada kasus regresi berganda, terdapat satu variabel
dependen dan lebih dari satu variabel independen. Dalam praktek bisnis, regresi
berganda justru lebih banyak digunakan, selain karena banyaknya variabel dalam
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bisnis yang perlu dianalisis bersama, juga pada banyak kasus regresi berganda
lebih relevan digunakan (Agustina, 2009).
Dalam banyak kasus yang menggunakan regresi berganda, pada umumnya
jumlah variabel dependen berkisar dua sampai empat variabel. Walaupun secara
teoritis dapat digunakan banyak variabel bebas, namun penggunaan lebih dari
tujuh variabel independen dianggap akan tidak efektif. Secara matematis regresi
linier berganda dapat ditulis sebagai berikut :
Y = a + b1X1 + b2X2 + b3X3 + …+ bnXn .................(2.4)
Keterangan :
Y = variabel yang diramalkan (dependent variable)
X1, X2, X3, ..., Xn = variabel yang diketahui (independent variable)
b1, b2, b3, ..., bn = koefesien regresi
Asumsi yang harus dipenuhi dalam analisis regresi linier multipel adalah:
1. Linier
2. Data minimal interval (data metrik)
3. Tidak ada autokorelasi
4. Tidak ada multikolinieritas
5. Tidak ada heterokedastisitas
2.10 Pengujian Hipotesis
Pengujian hipotesis dapat dibagi menjadi :
1. Pengujian  Hipotesis  Secara  Parsial.  Berdasarkan  hasil perhitungan dengan
menggunakan SPSS diperoleh hasil nilai t hitung untuk kemampuan  (X1)
adalah  3,019  dan  menggunakan  taraf  signifikasi  sebesar 5%; df=n-k-1
(25-2-1) = 22 dan uji  satu  sisi  diperoleh t tabel yaitu =  1,717 yang berarti
bahwa nilai t hitung > t tabel maka Ho ditolak dan Ha diterima. Sehingga
hipotesis yang menyatakan ada pengaruh positif kemampuan (X1) terhadap
kinerja (Y) dapat diterima. Berdasarkan  hasil  perhitungan  dengan
menggunakan  SPSS diperoleh  hasil  nilai  t  hitung  untuk  motivasi  (X2)
adalah  3,6217  dan menggunakan taraf signifikasi sebesar 5%; df=n-k-1 (25-
2-1) = 22 dan uji satu  sisi diperoleh t tabel yaitu = 1,717  yang berarti bahwa
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nilai t hitung > t tabel  maka  Ho  ditolak  dan  Ha  diterima.  Sehingga
hipotesis  yang menyatakan ada pengaruh positif motivasi (X1) terhadap
kinerja (Y) dapat diterima.
2. Pengujian  Hipotesis Secara  Serentak  (Simultan) atau (Uji  F). Berdasarkan
hasil perhitungan dengan menggunakan SPSS dimana F tabel 3,44 sedangkan
F hitung  25,91  F hitung > F tabel maka Ho ditolak dan Ha diterima,
sehingga dapat ditarik kesimpulan Penolakan Ho berarti koefisien regresi
adalah  signifikan  atau  tidak  dapat  dianggap  sama  dengan nol, sehingga
variabel X1, X2, (Kemampuan dan Motivasi) didalam model regresi secara
bersama-sama  mempunyai  pengaruh  yang  signifikan  terhadap Kinerja.
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BAB III
METODOLOGI PENELITIAN
3.1 Metodologi Penelitian
Berikut adalah Flowchart penelitian yang ditunjukkan oleh peneliti dapat
dilihat pada Gambar 3.1.
Gambar 3.1 Flowchart Metodologi Penelitian
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3.2 Studi Pendahuluan
Studi pendahuluan dilakukan dengan dua cara yaitu, wawancara dan
observasi ke lapangan dengan pihak atau lembaga terkait yang menjadi objek
penelitian. Berdasarkan informasi tersebut maka didapat tahap penyelesaian
masalah yang ada pada Pabrik Tahu “Pak Budi” .
3.2.1 Wawancara
Pada langkah ini peneliti melakukan wawancara pada pemilik
usaha.Wawancara dilakukan untuk mendapatkan informasi-informasi, mengenai
penyebab permasalahan penurunan omset penjualan yang terjadi pada Pabrik
Tahu “Pak Budi” .
3.2.2 Observasi
Pada langkah ini peneliti melakukan peninjauan langsung pada Pabrik
Tahu “Pak Budi” , dan melakukan penyebaran kuesioner pendahuluan pada
pelanggan Pabrik Tahu “Pak Budi” dan pesaing.Untuk mendapatkan informasi
yang lebih jelas dari permasalahan yang ada pada usaha Pabrik Tahu “Pak Budi” .
3.3 Studi Pustaka
Studi pustaka bertujuan untuk memahami konsep dasar ilmu pengetahuan
yang berhubungan dengan penelitian. Studi pustaka dilakukan dengan cara
mempelajari atau menelaah dan menganalisa teori-teori dan konsep-konsep yang
saling berhubungan. Sumber-sumber diperoleh dari buku-buku, modul atau jurnal,
artikel-artikel dan skripsi atau penelitian yang sudah dilakukan oleh para peneliti
sebelumnya, literatur ini juga didapatkan dari internet dan dari perpustakaan.
Topik atau tema yang dicari adalah topik atau tema yang berhubungan
dengan penelitian yang dilakuan khususnya metode pemecahan masalah yang
digunakan dalam penelitian yang berhubungan dengan permasalahan-
permasalahan yang menyangkut strategi pemasaran Pabrik Tahu “Pak Budi” .
27
3.4 Identifikasi Masalah
Setelah melakukan wawancara pada pemilik usaha dan penyebaran
kuesioner pendahuluan, serta didukung oleh teri-teori dan konsep yang relavan
maka dapat diketahui, permasalahan yang terjadi pada usaha tersebut. Identifikasi
dilakuan dengan tahapan sebagai berikut:
1. Mengumpulkan masalah-masalah yang terjadi
Setelah wawancara dan observasi, maka dapat diketahui permasalaha-
permasalahan yang terjadi pada usaha tersebut yaitu, penurunan omset
penjualan, bertambahnya pesaing dengan produk yang sejenis pada usaha
tersebut.
2. Menganalisa masalah terjadi
Setelah dapat mengumpulkan data-data mengenai masalah yang terjadi pada
Pabrik Tahu “Pak Budi” , maka selanjutnya akan dianalisa inti dari
permasalahan yang akan diteliti.
3.5 Perumusan Masalah
Perumusan yang baik akan membantu dalam menyelesaikan masalah,
karena dalam tujuan terdapat suatu batasan yang terinci atas ruang lingkup
permasalahan utama. Tujuan dari perumusan masalah ini untuk memperjelas
tentang masalah yang akan diteliti dan dibahas dalam penelitian ini. Agar
memudahkan peneliti dalam menentukan konsep-konsep teoritis yang telah
ditelaah dan memilih metode penguji data yang tepat. Dari identifikasi masalah
maka didapatlah suatu rumusan masalah yaitu bagaimana merancang strategi
pemasaran dengan menggunakan metode SWOT dan AHP .
3.6 Tujuan dan Manfaat Penelitian
Berdasarkan identifikasi masalah yang telah dilakukan sebelumnya, maka
ditetapkanlah tujuan dari pelaksanaan penelitian ini adalah untuk merancang
strategi pemasaran dengan menggunakan metode SWOT dan AHP.
Manfaat penelitian terbagi atas dua yaitu bagi perusahaan dan bagi
peneliti. Bagi perusahaan yang memberikan kontribusi masukan dan sebagai
bahan evaluasi dalam memperbaiki kinerja karyawan, serta mengetahui
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keunggulan, kelemahan, peluang dan ancaman yang dialami Pabrik Tahu “Pak
Budi” serta memanfaatkan kekuatan menjadi sebuah peluang agar dapat bertahan
di dunia usaha, untuk pengembangan kedepan agar dapat mengatasi penurunan
omset dan persaingan yang semakin kompetitif, dan bagi peneliti yaitu
mendapatkan pengalaman dan menganalisis permasalahan yang ada pada suatu
usaha, dan dapat menambah wawasan dalam memahami ilmu Teknik Industri.
3.7 Penentuan Populasi dan Sampel
Sebelum melakukan penyusunan kuesioner terlebih dahulu yang harus
dilakukan ialah menetukan siapa yang menjadi populasi dan sampel dalam
penelitian. Agar data yang didapat nantinya akurat dan sesuai, yang menjadi
populasi dalam penelitian ini ialah konsumen yang membeli produk Pabrik Tahu
“Pak Budi” . Dan sampelnya yaitu beberapa konsumen pada Pabrik Tahu “Pak
Budi” .
Pada penelitian ini masyarakat atau konsumen yang membeli tahu Pabrik
Tahu “Pak Budi” tidak diketahui dengan pasti sehingga untuk menghitung sampel
minimun, teknik sampling yang digunakan adalah formula Lemeshow. Formula
Lemeshow digunakan untuk populasi yang tidak diketahui.
Keterangan:
N = Jumlah sampel
Z = skor z pada kepercayaan 95 % =1,96
P = maksimal estimasi =0,5
D = Alpha (0.10) atau sampling error =10 %
Sehingga,
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Maka sampel yang perlu diambil adalah 100 responden
3.8 Perancangan dan Penyebaran Kuesioner
Kuisioner berbentuk rangkaian atau kumpulan pertanyaan yang disusun
secara sistematis mengenai masalah yang akan diteliti,  kuisioner yang dirancanga
disesuaikan dengan variabel-variabel yang telah ditentukan. Menentukan variabel
yang digunakan dalam penelitian menjadi sangat penting dan mengetahui setiap
pengaruh yang ada pada pada kinerja karyawan
Perancangan kuesioner (angket) ini dilakukan, agar kuesioner yang
disebarkan nantinya menjadi efektif dalam memperoleh data yang diperlukan
peneliti. Pernyataan diberikan kepada karyawan sebagai faktor internal dan
konsumen sebagai faktor eksternal pada Pabrik Tahu “Pak Budi”. Skala yang
dipergunakan dalam pengukuran data adalah rating scale. Rating scale yaitu data
yang diperoleh semuanya adalah data mentah yang diperoleh berupa angka yang
kemudian dikualitatifkan. Ada pun kuesioner yang telah dirancang sebagai
berikut:
Tabel 3.1 Kuesioner
No Pertanyaan SangatSetuju Setuju
Ragu –
Ragu
Tidak
Setuju)
Sangat
Tidak
Setuju
Kualitas Produk
1. Tahu Memiliki
Rasa Yang Enak
2. Tekstur Tahu
Tidak Lembek
3. Tahu Bersih Dan
Higienis
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Tabel 3.1 Kuesioner (lanjutan)
No Pertanyaan Sangat
Setuju Setuju
Ragu –
Ragu
Tidak
Setuju)
Sangat
Tidak Setuju
4. Tahu Berwarna
Putih
5. Tahu Tidak Bau
6. Harga Tahu
Relatif Murah
7. Adanya Potongan
Harga Ketika
Membeli Dengan
Jumlah Banyak
8. Ada 3 Jenis Tahu
Yang Dijual
Pelayanan
9. Karyawan Ramah
Ketika Melayani
Pembeli
10. Karyawan
Memiliki Sifat
Jujur
11. Karyawan
Menjaga
Kebersihan Pabrik
12. Mengunakan
Sarung Tangan
Ketika
Mengambil Tahu
Volume Penjualan
13. Kualitas Tahu
Bagus Maka Daya
Beli Akan
Meningkat
14. Responden
Pelayanan Yang
Ramah Akan
Meningkat Daya
Beli Konsumen
15. Permintaan
Konsumen
Bertambah Maka
Meningkatkan
Volume Penjualan
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3.9 Uji Validitas dan Reliabilitas
Sebelum menyebarkan kuesioner, terlebih dahulu penulis melakukan uji
validitas dan reliabilitas dengan menggunakan software SPSS 16.0. Uji ini
dilakukan untuk mengukur kekuatan kuesioner yang dibuat agar bisa digunakan
dalam penelitian.
3.9.1 Uji validitas
Uji validitas dilakukan untuk mengetahui apakah alat ukur yang digunakan
menghasilkan nilai yang sesuai dengan tujuan alat ukur.Pengujian validitas
dilakukan dengan membandingkan antara rhitung terhadap rtabel, yang diolah dengan
bantuan software SPSS 17.Sebelum kuesioner ditanyakan valid dan reliabel maka
perlu dilakukan uji terlebih dahulu, yaitu dengan metode pre test responden yang
diuji adalah sebanyak 10 untuk konsumen Pabrik Tahu “Pak Budi” dan jumlah ini
sudah mencukupi. Data dikatakan valid apabila r hitung lebih besar dari pada r
tabel, dapat dilihat pada Tabel 3.4.
Tabel 3.2 Uji Validitas kuesioner
No Indikator Rhitung Rtabel Keterangan
1 Pernyataan 1 .765 0.632 Valid
2 Pernyataan 2
.868 0.632 Valid
3 Pernyataan 3
.716 0.632 Valid
4 Pernyataan 4
.642 0.632 Valid
5 Pernyataan 5
.911 0.632 Valid
6 Pernyataan 6
.765 0.632 Valid
7 Pernyataan 7
.736 0.632 Valid
8 Pernyataan 8
.750 0.632 Valid
9 Pernyataan 9
.889 0.632 Valid
10 Pernyataan 10
.714 0.632 Valid
11 Pernyataan 11
.687 0.632 Valid
12 Pernyataan 12
.684 0.632 Valid
3.9.2 Uji reliabilitas
Uji reliabilitas dilakuan untuk mengetahui sejauh mana hasil  pengukuran
kuesioner yang digunakan relatif konsisten bila dilakukan pengukuran dua kali
atau lebih pada responden yang berbeda. Reliabilitas kuesioner berkaitan dengan
skor hasil pengukuran terbebas dari kesalahan pengukuran. Metode yang
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digunakan untuk pengujian reliabilitas  dalam penelitian ini ditentukan
berdasarkan nilai Alpha Cronbach yang didapat dengan bantuan Software SPSSS
16.
Untuk menentukan keeratan hubungan dari perhitungan koefisien
reliabilitas, maka digunakan kriteria berikut:
1. Kurang dari 0,2 : Hubungan yang sangat kecil dan bisa diabaikan
2. 0,2 - <0,4 : Sangat kecil (tidak erat)
3. 0,4 - <0,7 : Hubungan cukup erat
4. 0,7 - < 0,9 : Erat (reliable)
5. 0,9 - < 1,0 : Sangat erat
6. 1 : Sempurna
Adapun hasil pengolahan Software SPSSS 16 nilai Alpha Cronbach dapat
dilihat pada Tabel 3.5.
Tabel 3.3 Uji reliabilitas kuesioner
Eksternal
Cronbach Alpha N of Items Keterangan
.834 12 Erat (reliable)
3.10 Pengumpulan Data
Untuk menghasilkan suatupenelitian yang ilmiah dan bisa
dipertanggungjawabkan, data merupakan hal yang sangat signifikan.Oleh sebab
itu data yang yang dikumpulkan harus benar riil dan buka rekayasa. Data
dikumpulkan menggunakan metode survei pada perusahaan. Pengumpulan data
pada penelitian ini dilakukan dengan dua jenis pengumpulan data yaitu:
1. Data primer
Data ini diperoleh dari survey peneliti, yaitu observasi dan wawancara dan
penyebaran kuesioner pada konsumen.
2. Data sekunder
Data ini didapat dari berkas-berkas perusahaan, misalnya profil perusahaan,
data penjualan dan lain-lain, yang mendukung dalam penelitian.
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3.11 Pengolahan Data
Setelah data diperoleh (dikumpulkan), maka tahapan selanjutnya yang
dilakukan pada penelitian adalah mengolah data tersebut.Pengolahan dilakukan
agar data-data yang terkumpul sebelumnya, agar dapat dianalisa dan dapat diambil
kesimpulan berdasarkan tujuan yang ditetapkan sebelumnya.
Adapun pengolahan data yang dilakukan pada penelitian ini adalah sebagai
berikut:
1. Metode Regresi
Setelah mendapatkan data-data yang diperlukan maka langkah
selanjutnya mengolah data dengan menggunakan software SPSS 16.0.
Adapun isi dari pengolahan data yaitu mengenai pengolahan data-data
yang telah diperoleh dari hasil pengumpulan data yaitu kuisioner untuk
mendapatkan tujuan dari penelitian.
Regresi yang digunakan dalam penelitian ini adalah regresi berganda
karena menggunakan satu variabel terikat atau variabel yang
dipengaruhi oleh variabel bebas yaitu volume penjualan dan dua
variabel bebas atau variabel penjelas atau variabel yang mendahului
yaitu faktor kualitas produk dan faktor kualitas pelayanan dan likungan
pabrik. Uji regresi ini dapat dijadikan sebagai alat bantu yang
digunakan untuk menganalisis hubungan antara faktor kualitas produk
terhadap volume penjualan dan faktor kualitas pelayanan dan likungan
pabrik terhadap volume penjualan.
Apabila terdapat hubungan antara variabel bebas dengan variabel terikat
maka dilanjutkan dengan uji kolerasi. Uji kolerasi ini merupakan isitlah
yang digunakan untuk mengukur kekuatan atau ada tidaknya hubungan
antar variabel. Analisis regresi linear berganda bertujuan untuk
mengetahui pengaruh varaibel bebas terhadap variabel terikat.
2. Uji Hipotesis
Untuk membuktikan bahwa hipotesis dalam penelitian ini diterima
maka dengan menggunakan tingkat koefisiensi masing-masing variabel.
Penulis akan menguji hubungan dan pengaruh faktor kualitas produk
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terhadap volume penjualan dan faktor kualitas pelayanan dan likungan
pabrik terhadap volume penjualan dengan menentukan hipotesa:
1) Pengaruh kualitas produk terhadap volume penjualan
H0 : β1 = β2 = 0
Berarti pengaruh kualitas produk tidak mempunyai pengaruh
signifikan terhadap volume penjualan.
H1 : β1 ≠ β2≠ 0
Berarti pengaruh kualitas produk mempunyai pengaruh yang
signifikan terhadap volume penjualan .
2) Pengaruh kualitas pelayanan dan likungan pabrik terhadap volume
penjualan
H0 : β1 = β2 = 0
Berarti pengaruh kualitas pelayanan dan likungan pabrik tidak
mempunyai pengaruh signifikan terhadap volume penjualan.
H1 : β1 ≠ β2≠ 0
Berarti pengaruh kualitas pelayanan dan likungan pabrik
mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap volume penjualan.
Dengan kriteria :
T hitung > T tabel = H0 ditolak dan H1 diterima
T hitung < T tabel = H0 diterima dan H1 ditolak
3.12 Analisa Pengolahan Data
Berdasarkan hasil pengolahan data yang dilakukan, maka selanjutnya kita
dapat menganalisa lebih mendalam hasil pengolahan data tersebut. Analisa
terhadap hasil perhitungan pengolahan data menggunakan SWOT dan AHP, yang
dilakukan untuk memberi penjabaran tentang pengolahan data yang telah
dilakukan sebelumnya.
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3.13 Kesimpulan dan Saran
Langkah terakhir yang dilakukan dari suatu penelitian adalah pengambilan
kesimpulan dan pemberian saran.Kesimpulan yang diambil berdasarkan tujuan
penelitian yang telah ditetapkan sebelumnya.Berisikan poin-poin hasil dari
pengolahan data dan analisa terhadap penelitian yang telah dilakukan.
Sedangkan saran berisikan rekomendasi mengenai segala hal yang dapat
dilakuan untuk menutup kekurangan yang terjadi, apabila tujuan belum
sepenuhnya tercapai. Saran yang diberikan diharapkan bersifat membangun untuk
tahap perbaikan penelitian maupun kepada pihak yang terkait dalam penelitian ini.
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BAB V
ANALISA
5.1 Analisa Validitas Dan Reliabilitas
5.1.1 Validitas
Dari hasil uji validitas yang dilakukan dapat diambil kesimpulan semua
pertanyaan yang ada di variabel kulitas produk, pelayanan dan volume penjualan
ada valid. Pertanyaan dikatakan valid apabila rhitung > rtabel dapat dilihat tabel 4.4
bahwa nya semua pertanyaan memiliki nilai rhitung > rtabel sehingga dinyatakan
valid. Dilihat dari hasil uji validitas dapat dianalisa bahwa pertanyaan yang ada
dikuesioner sangat mudah dipahami oleh responden yang sebagian besar
merupakan wanita atau ibu rumah tangga dan pedagang sehingga apa bila ingin
melakukan penelitian selanjutnya pertanyaan bisa digunakan kembali.
5.1.2 Reliabilitas
Dari hasil uji reliabilitas dapat dilihat pada tabel 4.5 untuk variabel
kualitas, pelayanan dan volume penjualan dinyatakan reliabel. Dapat diambil
kesimpulan bahwa responden sangat konsisten ketika mengisi skala yang ada pada
kuesioner sehingga ketika ingin melakukan penelitian selanjutnya kuesioner bisa
digunakan kembali dan mendapat kan hasil yang sama dengan responden yang
sama.
5.2 Analisa Hasil Pengolahan Data
5.2.1 Uji Koefisien Determinasi (R2)
Berdasarkan Tabel 4.6 nilai adalah R2 Adjusted sebesar 0,909 atau sebesar
90,0%. Jika menggunakan nilai R2 Adjusted, maka pengaruh kualitas dan
pelayanan terhadap volume adalah sebesar 9,09% atau dapat dikatakan memiliki
pengaruh yang sangat kuat. Hal ini disebabkan karena konsumen memperhatikan
kualitas tahu dan pelayanan sehingga sangat berpengaruh terhadap penjualan.
Apabila kualitas dan pelayanan tidak bagus akan menyebabkan konsumen akan
berkurang sehingga penjualan akan ikut berkurang.
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5.2.2 Uji F
Berdasarkan Tabel 4.7 dapat dilihat bahwa nilai signifikansi pada tabel
sebesar 0,000 yang kecil dari nilai 0,05 dan berarti bahwa variabel kualitas dan
pelayanan secara bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap volume. Hal ini
dapat di analisa bahwa konsumen sangat memperhatikan kualitas produk dan
pelayanan ketika saat membeli produk. Jadi apabila kualitas dan pelayanan sangat
bagus maka konsumen akan merasa puas sehingga akan meningkatkan penjualan
produk atau sebaliknya.
5.2.3 Uji T
5.2.3.1 Regresi Linier Berganda
Regresi linier berganda merupakan suatu metode analisis variabel yang
mempelalari pengaruh hubungan antara dua atau lebih variabel. Dari pengolahan
data regresi linier berganda pada bab sebelumnya pada Tabel 4.8 didapat nilai
untuk volume penjualan sebesar 0,002 untuk kualitas produk sebesar sebesar
0,825 dan pelaanan sebesar 0,540. Dari kedua variabel tersebut dikertahui bahwa
nilai paling besar yaitu variabel kualitas produk hal ini berarti dalam peneltian ini
tingkat pengaruh paling besar terjadi pada variabel kualitas produk.
1. Nilai konstanta sebesar 0,002 satuan menunjukan peningkatan volume
penjualan dianggap konstan, maka peningkatan penjualan  adalah sebesar
0,002.
2. Koefisien regresi variabel kualitas produk (X1) yaitu 0,825 menunjukan
bahwa besarnya pengaruh variabel tersebut terhadap volume penjualan
(Y). Tanda positif menunujukan arah hubungan yang positif, apabila
kualitas produk meningkatkan maka volume penjualan juga akan
meningkat dengan asumsi bahwa variabel lain tetap, sebaiknya perusahaan
memperhatikan kualitas produk sehingga konsumen akan merasa puas dan
meningkatkan penjualan.
3. Koefisien regresi pelayanan (X2) yaitu -0,540 menunjukan bahwa
besarnya pengaruh variabel tersebut terhadap volume penjualan(Y). Tanda
positif menunjukan arah hubungan yang negatif, dapat dikatakan bahwa
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volume penjualan (Y) memiliki hubungan yang berlawanan dengan
pelayanan sehingga disimpulkan pelayanan tidak berpengaruh terhadap
volume penjualan.
5.2.3.2 Analisa Uji Hipotesa
Uji hipotesis dilkakukan untuk membuktikan bahwa hipotesis dalam
penelitian ini dapat diterima  atau ditolak. Alpha atau tingkat ketelitian yang akan
digunakan dalam penelitian ini sebesar 5% (0,05). Dari hasil uji T didapatkan
hasil nilai thitung dari variabel kualitas produk sebesar 18,429, sedangkan nilai thitung
dari variabel pelayanan sebesar -8,055 dengan ini apabila dibanding kan dengan
nilai ttabel yang sebesar 1,9847, dari perbandingan itu dapat diketahui bahwa
kualitas produk mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap variabel volume
penjualan. Pada variabel pelayanan tidak mempunyai pengaruh yang signifikan
karena terbukti dengan thitung < dari ttabel maka dengan keputusan tidak mempunyai
pengaruh yang signifikan. Dalam hal ini berdasarkan thitung paling tinggi yaitu
pada variabel kualitas produk paling mempunyai pengaruh signifikan.
Berdasarkan hasil uji T didapatkan hasil bahwa kualitas produk paling
mempunyai pengaruh yang signifikan karena konsumen yang sebagian wanita
atau ibu rumah tangga. Hal ini dapat dilihat ketika konsumen membeli tahu
pertama memilih tahu yang rasa nya enak karena beberapa produsen yang menjual
tahu yang agak terasa asam, yang kedua lebih memilih tahu yang teksturnya lembt
atau tidak lembek karena apa bila tahu yang lembek lebih berair sehingga mudah
rusak atau hancur ketika dipegang atau dimasak, yang ketiga memilih tahu yang
memilik warna putih yang bersih karena pada saat proses produksi kacang kedelai
yang digunakan dicuci dengan bersih dan apabila kurang bersih tahu akan menjadi
agak berwarna kuning, yang keempat tahu dalam keadaan bersih hal ini sangat
berpengaruh karena konsumen lebih menyukai tahu yang bersih karena ada
beberapa produk tidak menjaga kebersihan tahu sehingga ada tahu yang memiliki
bercak kuning, selanjutnya konsumen juga memilih tahu yang tidak menimbulkan
bau karena apabila pabrik menggunakan air yang bersih dan bahan baku yang
berkualitas maka tahu yang dihasilkan tidak akan menimbulkan bau, terus hal
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yang paling utama yaitu harga ayng relatif murah daripada pedagang tahu dipasar
tradisional hal ini sangat membantu bagi ibu rumah tangga yang memiliki
ekonomi menengah kebawah dan bagi pedagang. Dan apa bila mengambil dalam
jumlah besar pabrik akan memberikan potongan harga yang sebagian esar
konsumen adalah para pedagang tahu dan makanan. Pabrik pun memiliki
beberapa jenis tahu yang dijual sehingga konsumen pun memiliki beberapa
pilihan tergantung kebutuhan konsumen.
Berdasarkan variabel pelayanan didapatkan hasil bahwa pelayanan tidak
mempengaruhi secara signifikan terhadap volume penjualan. Hal ini dapat dilihat
ketika konsumen membeli tahu karyawan melayani dengan sangat cepat sehingga
tidak terlalu banyak terjadi interaksi terhadap konsumen dan karyawan karena
karyawan harus membagi waktu untuk memproduksi tahu dan melayani
konsumen. Dan dilihat dari dari aspek kebersihan karyawan sangat menjaga
kebersihan tapi tidak terlalu berpengaruh kepada konsumen karena kerbasihan
sangat berpengaruh ketika produksi tahu agar kualitas tahu baik. Pada saat
melayani konsumen yang ingin membeli satuan karyawan menggunakan plastik
untuk mengambil tahu dan langsung memasukkan tahu kedalam plastik sehingga
tahu dalam keadaan bersih sedangkan para pedagang membeli jumlah banyak
akan membeli dengan mengunakan ember. Hal yang paling utama yaitu karyawan
memiliki sifat jujur ketika melayani konsumen yaitu menghitung tahu sesuai
dengan yang diminta dan mengembalikan uang konsumen apabila berlebih. Hal
yang menyebabkan pelayanan tidak terlalu memiliki pengaruhi yang signifikan
karena konsumen menganggap bahwa pelayanan yang seperti itu adalah hal yang
wajar ketika bertransaksi bersama produsen tahu sehingga tidak terlalu
mempengaruhi daya beli dari konsumen.
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BAB VI
PENUTUP
6.1 Kesimpulan
Berdasarkan hasil penelitian ini diperleh bahwa nilai thitung dari variabel
kualitas produk sebesar 18,429, sedangkan nilai thitung dari variabel pelayanan
sebesar -8,055 dengan ini apabila dibanding kan dengan nilai ttabel yang sebesar
1,9847, dari perbandingan itu dapat diketahui bahwa kualitas produk mempunyai
pengaruh yang signifikan terhadap variabel volume penjualan. Pada variabel
pelayanan tidak mempunyai pengaruh yang signifikan karena terbukti dengan
thitung < dari ttabel maka dengan keputusan tidak mempunyai pengaruh yang
signifikan. Dalam hal ini berdasarkan thitung paling tinggi yaitu pada variabel
kualitas produk paling mempunyai pengaruh signifikan.
6.2 Saran
Berdasarkan hasil penelitian mengenai pengaruh kualitas produk dan
pelayanan terhadap volume penjualan maka saran yang perlu diajukan penulis
adalah sebagai berikut:
1. Disarankan bagi perusahaan untuk meningkatkan kualitas produk dan
pelayan sehingga volume penjualan pun akan meningkat.
2. Bagi penelitian selanjutnya dengan adanya penelitian ini diharapkan
adapat menjadi sumber ide bagi peneliti-peneliti yang ingin mendalami
permasalahan ini selanjutnya.
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